Study Abroad
U " B Universitat Autonoma Prog rammes

de Barcelona . s 2
Universitat Autbonoma
de Barcelona

ESTRATEGIAS DE MARKETING INTERNACIONAL
Business

Total horas de clase: 45 horas
Créditos recomendados: 6 ECTS — 3 US

OBJETIVOS

El marketing de productos y servicios es un fenomeno fascinante que trasciende fronteras
politicas y de los paises. Este curso se centra en la estrategia de marketing y gestién en
el contexto de los mercados internacionales. Introduce la compleja realidad de la
comercializacion internacional que estd en constante evolucion. Evalla como las
diferencias culturales, sociales, legales y econémicas se relacionan con el marketing.

El curso empieza con un panorama de las variables que se abordan en los mercados
internacionales (es decir, las culturas, los sistemas econémicos, los mercados financieros,
los gobiernos y los sistemas juridicos, etc.) y, a continuacion, revisa los elementos de la
estrategia de marketing mundial (producto, precio, distribucién, promocién, etc.) y su
aplicacion. Su objetivo es mejorar las competencias del estudiante en el desarrollo y
aplicacién de estrategias de comercializacion y la toma de decisiones en el contexto
internacional.

REQUISITOS

El alumno debera ser capaz de seguir una clase en espafiol y de realizar los ejercicios y
examenes del curso en espaiiol. Nivel minimo B2.1.

RESULTADOS DEL APRENDIZAJE
Al final del curso, usted deberia ser capaz de:

OBJETIVOS GENERALES

Identificar los factores externos que tienen influencia en el marketing internacional
Comprender un estudio de mercado

Confeccionar las bases de un plan de marketing internacional

Desarrollar pensamiento critico en el analisis de casos
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OBJETIVOS TRANSVERSALES

1. Desarrollar habilidades de trabajo en equipo a través de proyectos y actividades en
grupo

2. Dary recibir “feedback” constructivo a los companeros de grupo

3. Desarrollar habilidades de lectura que ayuden a entender y sintetizar los estudios de
casos

4. Desarrollar habilidades de presentaciones orales

CONTENIDO

1. Estrategias de marketing internacional
a. Imperativos del marketing internacional
b. Contenidos principios del plan de marketing en un contexto internacional
c. Entornos del marketing internacional: Econémico, cultural, politico, legal

2. Andlisis del marketing internacional
a. Investigacién comercial sobre comportamientos de compra en diferentes mercados
b. Definicion y contenido de las estrategias de producto y servicios a partir de un
enfoque internacional
c. Estrategias internacionales de precio y actividades de andlisis
d. Estrategias y actividades de canales de distribucion internacional: analisis de los
cambios

3. Organizacion y control
a. Como comunicar y hacer publicidad a nivel internacional
b. Promocion de productos y promociones globales
c. Organizacién y control del marketing internacional

METODOLOGIA DE APRENDIZAJE

Las clases tendran un formato de seminario donde la participacion del estudiante es muy
importante. Cada clase combinara una presentacion del profesor sobre un tema especifico,
una presentacion de un caso asignado por parte de un estudiante, y una discusion en grupo
sobre el andlisis del caso. Este curso estar4 basado en debates, trabajo en equipo y
presentaciones.

EVALUACION
Pauta Ponderacion
Examen parcial 20%
Examen final 20%

Andlisis de casos (grupo)  30%
/participacion individual
Proyecto 20%
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Presentacion 10%

Examen parcial y final: los examenes son un estimulo para la evaluacion continua del
estudiante, y cubriran el material estudiado durante el curso (clases tedricas y practicas).

Casos: Los estudios de casos forman parte de la metodologia de aprendizaje. Durante el
curso se trabajaran 10 u 11 casos diferentes que se refieren a situaciones reales del mundo
empresarial o industrial y que reflejan situaciones en el contexto de la comercializacion
internacional. Estos casos se analizan en profundidad, se debaten en clase y requieren una
implicacion muy alta del estudiante para tener éxito. Se entregard un reporte antes de la
discusidon en grupo y la asistencia a las clases es obligatoria para obtener el crédito
correspondiente a ese caso.

Proyecto: Se trata de la realizacion de un proyecto que permite a los estudiantes a
desarrollar un plan de marketing en la introduccion de un producto a un mercado nuevo. El
proyecto se divide en dos partes: i) en la primera parte, a través de una investigacion de
mercado se identificaran las oportunidades y retos; y ii) en la segunda parte, se
desarrollaran las estrategias de marketing en el nuevo mercado.

Participacion: La participacion en las sesiones de clases es critica para el éxito del curso.
Es por ello que la nota dependera del andlisis critico, basado en lecturas hechas con
antelacién, investigacion y soporte tedrico.

Presentacion de caso: El caso a presentar serd asignado por el profesor. La calidad, la
originalidad, la utilizacion de diferentes apoyos visuales, asi como el compromiso en el
desarrollo seran evaluados. En la presentacion se debe incluir toda la informacion del caso,
asi como realizar una investigacion actual como complemento, y citar apropiadamente las
diferentes fuentes.

METODOLOGIA DE APRENDIZAJE

Las clases tendran un formato de seminario donde la participacion del estudiante es muy
importante. Cada clase combinara una presentacion del profesor sobre un tema especifico,
una presentacion de un caso asignado por parte de un estudiante, y una discusion en grupo
sobre el andlisis del caso. Este curso estard basado en debates, trabajo en equipo y
presentaciones.
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Los casos de estudios, transparencias y otras lecturas estaran disponibles a través del
aula virtual.
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